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Presentacion

Llevar a cabo una correcta campafa de Marketing permite lograr beneficios para
las empresas, debido al aumento de las ventas, ya sea por la captaciéon de nuevos
clientes como por la fidelizacién de los actuales. Este proceso es aplicable también
a los centros veterinarios, puesto que una campafia de Marketing exitosa permitira
lograr sus objetivos al negocio.




Presentacion |05 tec!:

Te ofrecemos la especializacion mas completa del
mercado para que lleves la gestion empresarial de
tu centro veterinario al mismo nivel que la practica
f" & 4 clinica y sanitaria, ofreciendo a tus clientes la mayor
; calidad en ambos servicios”



tecn 06| Presentacion

El Marketing de un producto o servicio cubre todo el proceso, desde su fabricacion

o elaboracidn, lugar de origen, transporte, hasta el lugar de venta o uso, asignacion
de precio, comunicacion a los clientes, venta y busqueda de la fidelizacién del cliente
a través de un valor afiadido y una buena atencion al cliente.

Se trata de un proceso complejo que, realizado de manera correcta, puede lograr grandes
beneficios a las empresas. En este programa se analiza la diferencia entre la venta de
productos y servicios, y se describen en detalle las herramientas de Marketing que se
utilizan para rentabilizar al maximo los ingresos de un centro veterinario. De esta manera,
se abordan aspectos tan importantes como determinar el precio mas adecuado y
convencer al cliente del mismo, la publicidad en todos los canales posibles y de forma
escalonada como herramientas de comunicacion, cuyo objetivo es captar la atencion

al cliente. De hecho, desarrolla temas practicos importantes para la rentabilidad de un
centro veterinario, la venta cruzada y el Merchandising, poniendo ademas el foco de
atencion en la revolucion digital que demanda cada vez mas expertos en Marketing
Digital.

Asi mismo, se hace un especial hincapié en la comunicacion con los clientes, ya que
realizando este proceso de manera adecuada se consigue una mayor satisfaccion por
su parte, logrando su fidelizacion y repeticion, uno de los objetivos principales

de cualquier empresa.

En la actualidad, uno de los problemas que condiciona la educacion continua de postgrado
es su conciliacion con la vida laboral y personal. Las exigencias profesionales actuales
dificultan una especializacion presencial, especializada y de calidad, por lo que el formato
online permitira a los alumnos conciliar esta capacitacion especializada con su practica
profesional diaria, sin que ello signifique la pérdida del vinculo con la preparacion

y la especializacion.

Este Curso Universitario en Marketing en Centros Veterinarios contiene el programa
educativo mas completo y actualizado del mercado. Las caracteristicas mas
destacadas son:

*

*

El desarrollo de casos practicos presentados por expertos en centros veterinarios

Los contenidos graficos, esquematicos y eminentemente practicos con los que estan
concebidos recogen una informacion cientifica y practica sobre aquellas disciplinas
indispensables para el gjercicio profesional

Las novedades sobre Marketing en Centros Veterinarios

Los ejercicios practicos donde realizar el proceso de autoevaluacion para mejorar
el aprendizaje

Su especial hincapié en metodologias innovadoras en aplicadas al Marketing en los Centros
Veterinarios

Las lecciones tedricas, preguntas al experto, foros de discusion de temas controvertidos
y trabajos de reflexion individual

La disponibilidad de acceso a los contenidos desde cualquier dispositivo fijo o portéatil
con conexion a internet

Sumérgete en esta capacitacion de
altisima calidad educativa, lo que te
permitira afrontar los retos futuros
sobre gestion de centros veterinarios”



Este Curso Universitario es la
mejor inversion que puedes hacer
en la seleccion de un programa
de actualizacion para poner al dia
tus conocimientos en Marketing
en Centros Veterinarios”

Incluye en su cuadro docente a profesionales pertenecientes al ambito de la gestion y
direccion de centros veterinarios, que vierten en esta capacitacion la experiencia de su
trabajo, ademas de reconocidos especialistas de sociedades de referencia

y universidades de prestigio.

Su contenido multimedia, elaborado con la Ultima tecnologia educativa, permitira

al profesional un aprendizaje situado y contextual, es decir, un entorno simulado que
proporcionara una educacion inmersiva programada para entrenarse ante situaciones
reales.

El disefio de este programa se centra en el Aprendizaje Basado en Problemas,
mediante el cual el especialista debera tratar de resolver las distintas situaciones de
practica profesional que se le planteen a lo largo del programa académico. Para ello, el
profesional contara con la ayuda de un novedoso sistema de video interactivo realizado
por reconocidos expertos en Marketing en Centros Veterinarios y con gran experiencia.
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Esta especializacion cuenta con
el mejor material didactico, lo que
te permitira un estudio contextual
que te facilitara el aprendizaje.

Este Curso Universitario 100%
online te permitira compaginar tus
estudios con tu labor profesional
a la vez que aumentas tus
conocimientos en este ambito.
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Objetivos

El Curso Universitario en Marketing en Centros Veterinarios estéa orientado a facilitar
la actuacion del profesional dedicado a la veterinaria con los avances mas novedosos

en el sector.
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Nuestro objetivo es lograr la excelencia
académica y ayudarte para que tu
también alcances el exito profesional

n



tecn 10| Objetivos

Objetivos generales

+ Analizary definir los diferentes tipos de clientes/usuarios de un centro veterinario

*

*

*

*

*

*

*

Identificar y evaluar las habilidades de comunicacion necesarias para tener éxito con
los clientes

Proponer una metodologia para afrontar eficazmente a los clientes con emociones
distorsionadas

Desarrollar procesos de fidelizacion

Examinar las diferentes herramientas de Marketing usadas para vender productos
Y Servicios

Reflexionar sobre la obligatoriedad de hacer una comunicacion efectiva con los clientes
Establecer a como fijar y dar precios de un servicio veterinario

Asimilar la importancia de la venta cruzada

Analizar las herramientas de Merchandising

Estudiar la coherencia entre el Marketing online y el offline




Objetivos especificos

+ Definir las tipologias de clientes de un centro veterinario, y los estilos comunicativos que
mejor se adaptan a las mismas

+ Desarrollar las habilidades comunicativas necesarias en un centro veterinario

+ Demostrar y desarrollar la empatia en una consulta veterinaria

+ Analizar las situaciones de distorsion de las emociones y quejas para afrontarlas con eficacia
+ Gestionar y evaluar la calidad de la atencion al cliente en un centro veterinario

+ Establecer y desarrollar carteras de clientes con el empleo de herramientas practicas

+ Disefiar y desarrollar modelos de Experiencia del Cliente (CX) que permitan alcanzar la mejor
Experiencia de Usuario (UX) posible

+ Analizary elaborar la visita perfecta del usuario de centro veterinario

+ Analizar la evolucion del Marketing y su significado en el Marketing experiencial actual
+ Reflexionar sobre la necesidad y obligatoriedad de fidelizar a los buenos clientes

+ Examinar la diferencia en la venta de servicios y productos

+ Determinar el precio de un servicio veterinario

+ Proponer una metodologia para dar precios de los servicios veterinarios

+ Desarrollar una metodologia practica en la atencion telefénica

+ Capacitar para cobrar siempre todo lo que se hace y factura

+ |dentificar los medios publicitarios mas adecuados a cada accion

+ Mostrar la importancia de las encuestas de satisfaccion para saber qué opinan nuestros
clientes de nosotros
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+ Establecer una metodologia para gestionar las quejas y reclamaciones

+ Desarrollar una metodologia para convertir cada estrategia, al menos, en una accién
determinada

+ Determinar las bases practicas para incrementar las ventas a través de la venta cruzada
+ Convencer de la necesidad de utilizar el Merchandising en la tienda

+ Mostrar diferentes herramientas en la fidelizacion de clientes

+ Convencer de que el Marketing digital debe de tener el mismo peso que el analdgico

+ Proponer plantillas que ayuden a controlar las acciones de Marketing

Da un impulso a tu carrera con este
completisimo programa”
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Direccion del curso

El programa incluye en su cuadro docente a expertos de referencia en Gestién y Direccion
de Centros Veterinarios, que vierten en esta especializacion la experiencia de su trabajo.
Se trata de profesionales de reconocimiento mundial procedentes de diferentes paises con
demostrada experiencia profesional tedrico-practica.
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Contamos con el mejor equipo docente, con
arios de experiencia y decididos a transmitirte
todo su conocimiento sobre este sector”
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Direccion

D. Barreneche Martinez, Enrique

Licenciado en Veterinaria por la Universidad Complutense de Madrid en 1990

Director de la consultora VetsPower.com, empresa de consultoria empresarial con dedicacion exclusiva a los centros veterinarios
sanitarios para animales de compafiia

Vicepresidente de la patronal provincial del sector veterinario de Alicante AEVA, y tesorero de la Confederacion de Patronales del
Sector Veterinario de Espafia (CEVE)

Co-fundador del Grupo de Trabajo de Gestion y Administracion de AVEPA, (GGA) del que ha sido su presidente entre 2011y 2013

Experiencia empresarial propia. Fundador y propietario del Centro Veterinario Amic de Alicante desde 1991 hasta 2018,
traspasado para dedicarse en exclusiva a la gestion empresarial dentro del sector de centros sanitarios veterinarios para
animales de compafiia

Autor de los libros sobre gestién empresarial en centros veterinarios “;Quién se ha llevado mi centro veterinario?” (2009) y “iYa
encontré mi centro veterinario!” (2013)

Coautor en dos libros y autor de capitulos especificos en otras publicaciones destinadas a la formacion de Auxiliares de Clinica
Veterinaria (ACV)

Ponente en diversos cursos y talleres sobre gestion empresarial de centros veterinarios, tanto en modalidad presencial como
a distancia (online), tanto en Espafia como en el extranjero

Desde 1999 ha impartido multiples conferencias, cursos y webinarios destinados al personal auxiliar de los centros veterinarios




Profesores

D. Martin Gonzalez, Abel

*

*

*

Licenciado en Veterinaria por la Universidad Complutense de Madrid, 1989
Estudios de doctorado, sin presentar la tesis.

Profesor colaborador con la Junta de Comunidades de Castilla La Mancha en cursos
de Gestion de Explotaciones Ganaderas

Conferencias sobre Ecografia y Control Reproductivo organizados por AESLA (Asociacion
de Criadores de Raza Lacaunne) por diferentes localidades de Espafia

Ponente en el Ciclo de Conferencias sobre Enfermedades del Toro de Lidia organizadas
por el Colegio de Veterinarios de Madrid

Conferencias sobre Gestién de Centros Veterinarios organizados por el Grupo de Gestion
de AVEPA

Ponente en varios Congresos Nacionales organizados por AVEPA (GTA-AVEPA, IVEE-
AVEPA

Experto INCUAL en la redaccion de la cualificacion profesional de Asistencia y ayuda
sanitaria a la gestion de animales de Grana

Veterinario en ejercicio clinico libre de Explotaciones Ganaderas, como director técnico
de las mismas, de bovino, ovino, equino y porcino

Director técnico de ADSG en Castilla La Mancha (Espafia): ADSG Bovino Castillo
de Bayuela, ADSG Bovino La Jara, ADSG Extensivo Belvis, ADSG Bovino Los Navalmorales,
ADSG Porcino La Jara

Director Técnico de la Marca de Calidad de Carne de la Sierra de San Vicente

Director del Centro Veterinario Talavera y Clinica Veterinaria Veco en Talavera de la Reina
(Toledo)

Director del Hospital Clinico Veterinario de Talavera
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+ Miembro fundador de CEVE (Confederacién Empresarial Veterinaria Espafiola), donde

actualmente es vicepresidente. Miembro de la Comision de Sanidad y Comision Digital
de CEVE

+ Miembro fundador de CEVE-CLM (Confederacion Empresarial Veterinaria de Castilla

La Mancha, de la que actualmente es presidente

+ Miembro de varias asociaciones profesionales a nivel nacional e internacional como AVEPA,

ANEMBE, SEOC, AVETO

+ Miembro de la Comision Digital de CEOE (Confederacién de Organizaciones Empresariales

de Espania)

D. Rotger Campins, Sebastia
+ Ingeniero Superior en Telecomunicaciones

+ Licenciado en Nautica y transporte Maritimo

+ Capitan de Marina Mercante

+ Instructor de Buceo Profesional

+ Secretario de la Confederacién Empresarial Veterinaria Espafiola CEVE

+ Responsable del departamento de Laboral, Organizacion y Formacién de CEVE

+ Secretario de Empresaris Veterinaris de les llles Balears EMVETIB

+ Presidente de la Comisién de Servicios de la Confederacié d’Associacions Empresarial

de Balears CAEB

+ Miembro del Comité Ejecutivo de CAEB
+ Presidente de la Comisién Negociadora nacional del Convenio Colectivo de Centros

y Servicios Sanitarios Veterinarios

+ Gerente en la clinica veterinaria Veterinari Son Dureta SLP
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D. Muiioz Sevilla, Carlos

*

*

*

*

*

Licenciado en Veterinaria por la Universidad Complutense de Madrid. Promocion 1985-1990
MBA por la Universidad Jaime I-(UJI), Curso 2017-18

Profesor de asignaturas de Anestesiologia y Gestion de la Clinica Veterinaria, en la Universidad
Cardenal Herrera CEU, desde noviembre de 2011 a la actualidad

Socio de AGESVET desde su fundacion, hasta 2018
Participante en el desarrollo y formacion del Médulo de RRHH de AGESVET

Dina. Saleno, Delia

*

*

Estudios de doctorado (2000-2003) sin presentar la tesis

Licenciada en Veterinaria por la Universidad de Ciencias Agricolas y Medicina Veterinaria
de Cluj-Napoca (Rumania)

Diploma de Estudios Avanzados en Clinica de Pequefios Animales (2000)

Suficiencia investigadora en Citogenética por la Universidad de Cérdoba (2005) con estudio
sobre la Infertilidad en Equinos

Curso para emprendedores (500h), por EOl en 2007 en Palma de Mallorca (Espafia)

Curso de habilitacién como evaluador en procedimientos de acreditacion de competencias
profesionales por experiencia laboral en familia profesional Agraria

Investigadora predoctoral en el Departamento de Reproduccion Animal de la Facultad

de Medicina Veterinaria de Cluj-Napoca (Rumania)

Investigadora predoctoral en el Departamento de Genética de la Universidad de Cérdoba
Desarrolla actividad clinica en medicina de perro y gato desde hace mas de 20 afio,
inicialmente en el Hospital Veterinario Universitario de Cluj-Napoca y posteriormente

en varias clinicas y hospitales en Espafia

En 2008 comienza su actividad empresarial con una clinica veterinaria en Palma de Mallorca:
Clinica Veterinaria Son Dureta

*

*

*

Es miembro fundador de Empresaris Veterinaris de les llles Balears (EMVETIB) y de la
Confederacion Empresarial Veterinaria Espafiola (CEVE). Ostenta la presidencia de EMVETIB
desde noviembre de 2012y la presidencia de CEVE desde marzo de 2017

Desde septiembre de 2018 es miembro de la Junta Directiva de CEOE

Representante del sector veterinario en distintos foros econémicos nacionales
e internacionales y en los observatorios sectoriales y grupos de trabajo del Ministerio
de Educacion, Ministerio de Trabajo y Ministerio de Agricultura

D. Villaluenga, José Luis

*

*

*

Licenciado en Ciencias Bioldgicas por la Universidad Complutense de Madrid (1979)
Méster Universitario en Marketing Digital, EAE y Universidad de Barcelona (2016)

Master Universitario en Direccion y Gestion de RRHH, EAE y Universidad de Barcelona
(2018)

Profesor Asociado desde 2012 en la Facultad de Veterinaria de la Universidad Alfonso
X El Sabio, Madrid (Espafia) en el Grado de Veterinaria, en las asignaturas de Genética
Veterinaria 1° Curso y Etnologfa 2° (Mddulo: Gestion y Marketing en el &mbito veterinario)

Profesor del area de “Atencion al Cliente”, desde 2017, en FORVET, Centro de Formacién
Veterinaria de Auxiliares Técnicos Veterinarios, en Madrid (Espafia)

Profesor del Méaster en Medicina Deportiva Equina de la Universidad de Cérdoba (Espaiia),
desde 2019. Mdédulo: Marketing y gestion de la empresa veterinaria equina

Profesor del titulo propio de Experto en Fisioterapia y Rehabilitacion de Pequefios
Animales: Perros y Gatos, drea: Gestion empresarial de un centro de rehabilitacion de
pequefios animales, desde 2017, en la Universidad Complutense de Madrid (Espafia)

2016 — Actualidad: Creacion como uno de los 2 socios fundadores de la empresa
Rentabilidad Veterinaria, SL. Esta empresa se dedica a la gestién empresarial de centros
veterinarios de animales de compafiia. Desarrolla trabajos de consultoria, formacion,
asesoria, valoracion de empresas, gestion de RRHH, gestion econémico-financiera y nueva
constitucion de empresas
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Diia. Navarro Ferrer, Maria José D. Albuixech Martinez, Miguel
+ Licenciada en Psicologia por la Universidad de Valencia (UV) 1987- 1992 (UV) + Gerente del Hospital Veterinario AniCura Valencia Sur
+ Master en Psicologia Clinica CTMC Valencia (1992-1994) + Consultor freelance en la gestion de centros veterinarios
+ Posgrado en Gerontologia Social Universidad de Valencia (1994-1994) + Consultoria Integral en Grupo Audit, Deloitte & Touche o Sealco Consultores
* Posgrado en Mindfulness y Psicoterapias IL3 UB (2014-2015) + Licenciado en Administracion y Direccién de Empresas (ADE) por la Facultad de Ciencias
+ Formadora y workshops para empresas y organizaciones privadas Econdmicas y Empresariales de la Universidad de Valencia
+ Docente en el Recull d'activitats per als Serveis Locals d'Ocupacio: Persones i Empreses + Master en Direccion de Recursos Humanos por ADEIT (Fundacion Universidad-Empresa)

de Barcelona
D. Vilches Saez, José

+ Responsable proyecto - CursoACV.com

+ Colaboro en procesos de gestion de las personas, formacion en las Soft Skills
(Comunicacion)

+ Efectiva, Gestion de conflictos y técnicas de Negociacion, Atencion al cliente dificil), * Responsable plataforma de formacion - Cursoveterinaria.es
Mindfulness Trainer, andlisis y transformacion de las creencias para la Gestion del Estrés + Responsable proyecto — Duna Formacion

y la Prevencion del Burnout (desde marzo-2016 hasta la actualidad) + Responsable comercial - Gesvilsa

Dia. Tabares, Nuria + Gerente en Formacion Professional Duna, SL
+ Compagino mi pasion por la Consultoria y el Coaching Laboral y Ejecutivo en Coaching + Community Manager

Ability, con mis otras pasiones de conferenciante (Espafia y Latinoamérica) . Gestion de secretaria — AGESVET

+ Docente (Profesora asociada en la Universidad Auténoma de Barcelona en la Facultad
de Economia y Empresa)

+ Profesora del Master Dual Citius de la UAB

+ Responsable comercial Espafia — ProvetCloud

+ Responsable técnico comercial — Guerrero Coves

+ También soy Directora Técnica de la Clinica Veterinaria Terra San Fernando
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Estructura y contenido _

La estructura de los contenidos ha sido disefiada por los mejores profesionales

del sector en Gestion y Direccion de Centros Veterinarios, con una amplia trayectoria
y reconocido prestigio en la profesion, avalada por el volumen de casos revisados

y estudiados, y con amplio dominio de las nuevas tecnologias.
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Contamos con el programa cientifico mas
completo y actualizado del mercado. Buscamos
la excelencia y que tu también la logres”
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Maddulo 1. El cliente/usuario de los centros veterinarios

La atencién al cliente en centros veterinarios
1.1.1.  Laexcelencia en la atencion al cliente
1.1.2.  La gestion de la atencion al cliente
1.1.3.  El cumplimiento en centros veterinarios como herramienta de fidelizacion
1.2, Lacomunicacion presencial en centros veterinarios
1.2.1.  Ventajas practicas de la comunicacion con los clientes
1.2.2.  Paradigma actual
1.2.3.  Necesidades de los clientes
1.2.4.  Gestion de la calidad de la atencion al cliente
1.2.4.1. Canales de comunicacion con los clientes
1.2.4.2. Sistemas informéticos/bases de datos (CRM)
1.2.4.3. Encuestas de evaluacion de la calidad
1.3.  Habilidades de comunicacion esenciales para profesionales de centros veterinarios
1.3.1. Lapregunta en la comunicacion profesional
1.3.2.  Laescucha en la comunicacion profesional
1.3.3.  Lacomunicacion no verbal
1.3.4. Lacomunicacion verbal
1.3.5.  Proxemia en los centros veterinarios

1.4.  Laempatia como habilidad fundamental en el siglo XXI en la relacion con los clientes de
los centros veterinarios

1.4.1.  Definiciony descripcion
1.4.2. Expresiones de empatia
1.4.3.  Herramientas para trabajar la empatia con clientes de centros veterinarios

1.5,  Metodologia para afrontar con éxito las situaciones dificiles con clientes de un centro
veterinario

1.5.1. Los cuatro habitos esenciales de los clinicos altamente efectivos
1.5.2.  Caracteristicas del conflicto entre profesionales y sus clientes

1.5.3.  Metodologia para afrontar las situaciones dificiles con los clientes de centros
veterinarios

1.5.3.1. Identificar el problema

1.5.3.2. Descubrir el significado

1.5.3.3. Aprovechar las oportunidades

1.5.3.4. Establecer los limites de la relacion

1.5.3.5. Extender la ayuda para resolver el problema

(X 1




1.6.

1.7.

1.8.

1.9.

1.10.
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1.5.4. Herramienta para la mejora de las habilidades comunicativas profesionales
La comunicacion dentro de la consulta veterinaria
1.6.1.  Introduccion
1.6.2.  Elmodelo Calgary-Cambridge aplicado a la consulta veterinaria
1.6.2.1. Fase de preparacion
1.6.2.2. Inicio de la consulta
1.6.2.3. Recogida de informacién
1.6.2.4. Resultados y planificacion
1.6.2.5. Proporcionar la informacién adecuada
1.6.2.6. Comprensiéon mutua
1.6.2.7. Finalizacion de la consulta
1.6.3.  Lacomunicacion de malas noticias a los clientes de centros veterinarios
Estrategias para la relacion con los clientes de un centro veterinario
1.7.1.  Marketing relacional
1.7.2.  Expectativas clave de los clientes y usuarios de centros veterinarios
1.7.3.  Gestion de la relacion con los clientes a largo plazo
1.7.3.1. Modelo MSMC (Mejor Servicio para los Mejores Clientes)
1.7.3.2. El nuevo paradigma de los CRM
Segmentacion y carterizacion de clientes en un centro veterinario
1.8.1.  Segmentosy carteras de clientes
1.8.1.7. Proceso de carterizacion en centros veterinarios
1.8.2.  Ventajas estratégicas de la carterizacion
1.8.3. Los Clientes Mas Valiosos (CMV)
Experiencia del cliente (CX) y experiencia del usuario (UX) en centros veterinarios
1.9.1.  Elmomento de la verdad
1.9.2.  Elementos que componen experiencia del cliente
1.9.3. Laexperiencia de usuario
Aplicacion practica de la experiencia de cliente y usuario en centros veterinarios
1.10.1. Fases
1.10.7.1. Estudio y anélisis de las experiencias de los usuarios
1.10.1.2. Definicion de la plataforma experiencial
1.10.1.3. Disefio y planificacion de las experiencias
1.10.1.4. Estructuracion del contacto o encuentro con los clientes
1.10.1.5. Metodologia practica
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Maddulo 2. Marketing aplicado en los centros veterinarios 2.5.

2.1

2.2.

2.3.

2.4.

Marketing en centros veterinarios

2.1.1.  Definiciones

2.1.2.  Necesidades-motivos de compra

2.1.3. Ofertay demanda

2.1.4.  Evolucion del Marketing

2.1.5. Las empresas actuales

2.1.6. Elcliente actual

2.1.7.  Lafidelizacion: Marketing del siglo XXI

¢ Qué se vende en los centros veterinarios?

2.21.  Productos

2.2.2.  Servicios

2.2.3.  Diferencias entre productos y servicios

2.2.4. Las 4P de los productos 26
2.2.5.  Las 7P de los servicios

Los servicios — productos en centros veterinarios

2.3.1.  Cartera de servicios

2.3.2.  Cartera de productos

2.3.3.  Coémo vender productos

2.3.4.  Como vender servicios

2.3.5.  Diferenciacion—-valor afiadido 2
2.3.6. Técnica del CABE

2.3.7.  NeuroMarketing y su aplicacion a las ventas
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Esta especializacion te permitira
avanzar en tu carrera de una
manera comoda”
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Este programa de capacitacion ofrece una forma diferente de aprender. Nuestra
metodologia se desarrolla a través de un modo de aprendizaje de forma

ciclica: el Relearning.

Este sistema de ensefianza es utilizado, por ejemplo, en las facultades de medicina
mas prestigiosas del mundo y se ha considerado uno de los mas eficaces por
publicaciones de gran relevancia como el New England Journal of Medicine.
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Descubre el Relearning, un sistema que abandona el
aprendizaje lineal convencional para llevarte a través de
sistemas ciclicos de ensenanza: una forma de aprender
que ha demostrado su enorme eficacia, especialmente
en las materias que requieren memorizacion”
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En TECH empleamos el Método del Caso

Ante una determinada situacion, ;qué deberia hacer un profesional? A lo largo del
programa, te enfrentards a multiples casos clinicos simulados, basados en pacientes
reales en los que deberas investigar, establecer hipotesis y, finalmente, resolver la
situacion. Existe abundante evidencia cientifica sobre la eficacia del método. Los
especialistas aprenden mejor, mas rapido y de manera mas sostenible en el tiempo.

Con TECH podras experimentar una
forma de aprender que esta moviendo
los cimientos de las universidades
tradicionales de todo el mundo.

Optimal decision

Patient
Values

Clinical
Data

Research
Evidence

Segun el Dr. Gérvas, el caso clinico es la presentacion comentada de un paciente, o
grupo de pacientes, que se convierte en «caso», en un ejemplo o modelo que ilustra
algun componente clinico peculiar, bien por su poder docente, bien por su singularidad
o rareza. Es esencial que el caso se apoye en la vida profesional actual, intentando
recrear los condicionantes reales en la practica profesional veterinaria.



¢Sabias que este método fue desarrollado

en 1912, en Harvard, para los estudiantes de
Derecho? El método del caso consistia en
presentarles situaciones complejas reales para
que tomasen decisiones y justificasen como
resolverlas. En 1924 se establecio como metodo
estandar de ensenanza en Harvard”

La eficacia del método se justifica con cuatro logros fundamentales:

1. Los veterinarios que siguen este método no solo consiguen la asimilacion de
conceptos, sino un desarrollo de su capacidad mental, mediante ejercicios
de evaluacién de situaciones reales y aplicacion de conocimientos.

2. El aprendizaje se concreta de una manera solida en capacidades practicas
que permiten al alumno una mejor integracién en el mundo real.

3. Se consigue una asimilacién mas sencilla y eficiente de las ideas y conceptos,
gracias al planteamiento de situaciones que han surgido de la realidad.

4. La sensacion de eficiencia del esfuerzo invertido se convierte en un estimulo
muy importante para el veterinario, que se traduce en un interés mayor en los
aprendizajes y un incremento del tiempo dedicado a trabajar en el curso.
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Relearning Methodology

TECH auna de forma eficaz la metodologia del Estudio de Caso con
un sistema de aprendizaje 100% online basado en la reiteracion, que
combina 8 elementos didacticos diferentes en cada leccion.

Potenciamos el Estudio de Caso con el mejor método de ensefianza
100% online: el Relearning.

El veterinario aprendera mediante casos
reales y resolucion de situaciones
complejas en entornos simulados de
aprendizaje. Estos simulacros estan
desarrollados a partir de softwares de
ultima generacion que permiten facilitar
el aprendizaje inmersivo.

learning
from an
expert
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Situado a la vanguardia pedagogica mundial, el método Relearning ha conseguido
mejorar los niveles de satisfaccion global de los profesionales que finalizan sus
estudios, con respecto a los indicadores de calidad de la mejor universidad online en
habla hispana (Universidad de Columbia).

Con esta metodologia se han capacitado mas de 65.000 veterinarios con un éxito
sin precedentes en todas las especialidades clinicas con independencia de la

carga en cirugia. Nuestra metodologia pedagogica esta desarrollada un entorno de
maxima exigencia, con un alumnado universitario de un perfil socioeconémico altoy
una media de edad de 43,5 afios.

El Relearning te permitira aprender con menos
esfuerzo y mas rendimiento, implicandote mas

en tu capacitacion, desarrollando el espiritu
critico, la defensa de argumentos y el contraste de
opiniones: una ecuacion directa al éxito.

En nuestro programa, el aprendizaje no es un proceso lineal, sino que sucede en
espiral (aprender, desaprender, olvidar y reaprender). Por eso, se combinan cada uno
de estos elementos de forma concéntrica.

La puntuacion global que obtiene el sistema de aprendizaje de TECH es de 8.01, con
arreglo a los mas altos estandares internacionales.
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Este programa ofrece los mejores materiales educativos, preparados a conciencia para los profesionales:

Material de estudio

>

Todos los contenidos didacticos son creados por los especialistas que van a impartir
el curso, especificamente para él, de manera que el desarrollo didactico sea realmente
especifico y concreto.

Estos contenidos son aplicados después al formato audiovisual, para crear el método
de trabajo online de TECH. Todo ello, con las técnicas mas novedosas que ofrecen
piezas de gran calidad en todos y cada uno los materiales que se ponen a disposicion
del alumno.

Ultimas técnicas y procedimientos en video

-
ll:

TECH acerca al alumno las técnicas mas novedosas, los ultimos avances educativos y
al primer plano de la actualidad en técnicas y procedimientos veterinarios. Todo esto,
en primera persona, con el maximo rigor, explicado y detallado para contribuir a la
asimilacion y comprension del estudiante. Y lo mejor de todo, pudiéndolo ver las veces
que quiera.

Restimenes interactivos

El equipo de TECH presenta los contenidos de manera atractiva y dinamica en pildoras
multimedia que incluyen audios, videos, imagenes, esquemas y mapas conceptuales
con el fin de afianzar el conocimiento.

Este exclusivo sistema educativo para la presentacion de contenidos multimedia fue
premiado por Microsoft como “Caso de éxito en Europa”.

Lecturas complementarias

Articulos recientes, documentos de consenso y guias internacionales, entre otros. En
la biblioteca virtual de TECH el estudiante tendra acceso a todo lo que necesita para
completar su capacitacion.

OUIIANS
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Andlisis de casos elaborados y guiados por expertos

El aprendizaje eficaz tiene, necesariamente, que ser contextual. Por eso, TECH presenta
los desarrollos de casos reales en los que el experto guiara al alumno a través del
desarrollo de la atencion y la resolucion de las diferentes situaciones: una manera clara
y directa de conseguir el grado de comprension mas elevado.

Testing & Retesting

Se evaluan y reevallan periddicamente los conocimientos del alumno a lo largo del
programa, mediante actividades y ejercicios evaluativos y autoevaluativos para que,
de esta manera, el estudiante compruebe como va consiguiendo sus metas.

Clases magistrales | ]

Existe evidencia cientifica sobre la utilidad de la observacion de terceros expertos.

El denominado Learning from an Expert afianza el conocimiento y el recuerdo, y
genera seguridad en las futuras decisiones dificiles.

Guias rapidas de actuacién

TECH ofrece los contenidos mas relevantes del curso en forma de fichas o : i
guias rapidas de actuacion. Una manera sintética, practica y eficaz de ayudar al : ‘/J

estudiante a progresar en su aprendizaje.
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El Curso Universitario en Marketing en Centros Veterinarios garantiza, ademas
de la capacitacion mas rigurosa y actualizada, el acceso a un titulo universitario
de Curso Universitario expedido por TECH Global University.
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Supera con éxito este programa
y recibe tu titulacion universitaria sin
desplazamientos ni farragosos tramites”
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Este programa te permitira obtener el titulo propio de Curso Universitario en Marketing
en Centros Veterinarios avalado por TECH Global University, la mayor Universidad digital
del mundo.

TECH Global University, es una Universidad Oficial Europea reconocida publicamente por el
Gobierno de Andorra (boletin oficial). Andorra forma parte del Espacio Europeo de Educacion
Superior (EEES) desde 2003. El EEES es una iniciativa promovida por la Unién Europea que tiene
como objetivo organizar el marco formativo internacional y armonizar los sistemas de educacion
superior de los paises miembros de este espacio. El proyecto promueve unos valores comunes, la
implementacion de herramientas conjuntas y fortaleciendo sus mecanismos de garantia de calidad
para potenciar la colaboracion y movilidad entre estudiantes, investigadores y académicos.

Este titulo propio de TECH Global University, es un programa europeo de formacién continua

y actualizacion profesional que garantiza la adquisicion de las competencias en su érea de
L . . . global
conocimiento, confiriendo un alto valor curricular al estudiante que supere el programa. teC s university

Titulo: Curso Universitario en Marketing en Centros Veterinarios

Modalidad: online

D/Dfia___________________, condocumento de identificaciéon _______________ ha superado
con éxito y obtenido el titulo de:

Duracion: 12 semanas

o Curso Universitario en Marketing en Centros Veterinarios
Acreditacion: 12 ECTS

Se trata de un titulo propio de 360 horas de duracion equivalente a 12 ECTS, con fecha de inicio
dd/mm/aaaa y fecha de finalizacién dd/mm/aaaa.

TECH Global University es una universidad reconocida oficialmente por el Gobierno de Andorra
el 31 de enero de 2024, que pertenece al Espacio Europeo de Educacion Superior (EEES).

En Andorra la Vella, a 28 de febrero de 2024

Dr. Pedro Navarro lllana
Rector

Este fiar siempre del titulo pedido por a autoridad competente para ejercer profesi pais. c6digo inico TECH: AFWOR23S techtitute.com/titulos

*Apostilla de La Haya. En caso de que el alumno solicite que su titulo en papel recabe la Apostilla de La Haya, TECH Global University realizard las gestiones oportunas para su obtencién, con un coste adicional.


https://bopadocuments.blob.core.windows.net/bopa-documents/036016/pdf/GV_2024_02_01_09_43_31.pdf
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Curso Universitario
Marketing en Centros
Veterinarios

» Modalidad: online

» Duracion: 12 semanas

» Titulacién: TECH Global University
» Acreditacion: 12 ECTS

» Horario: a tu ritmo

» Examenes: online
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